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Persuasieve teksten zijn bedoeld om lezers te overtuigen van de juistheid van 
een bepaald idee (‘De hypotheekrenteaftrek moet beperkt worden’) o f van de 
w enselijkheid van bepaald gedrag (‘Koop een Staatslot’). Als overkoepelende 
term voor idee en gedrag w ordt de term standpunt gebruikt.
Als u lezers w ilt overtuigen, zijn  de drie A’s van w ezenlijk belang.
• U m oet de aandacht trekken, zodat ze de tekst daadwerkelijk gaan lezen (en 
blijven lezen). Dit bereikt u door boeiend te schrijven.
■ U m oet de lezers helpen bij het afwegen van argum enten, door gestructureerd 
te schrijven.
• U m oet proberen de lezers te bewegen tot acceptatie van uw  standpunt.
In deze m odule staat de laatste taak centraal.
Hoe raken mensen overtuigd van een bepaald standpunt? Psychologen 
menen dat dat in principe langs twee wegen kan gebeuren:
■ via de centrale route, waarbij mensen rationeel de argumenten voor en tegen 
het standpunt bestuderen en kritisch tegen elkaar afwegen;
• via de perifere route, waarbij mensen zich laten overtuigen door oppervlakkige 
associaties en een ‘goed gevoel’.
In zakelijke teksten ligt het voor de hand om te proberen lezers via de centra­
le route te beïnvloeden. Besluiten in organisaties horen vooral genom en te 
worden op basis van een afw eging van de argum enten voor en tegen. Maar 
het kan geen kwaad om ook aandacht te besteden aan de perifere route: een 
‘goed gevoel’ bij lezers kan de doorslag geven als men tw ijfelt o f als men m in­
der interesse heeft voor het onderwerp.
Argum entatiestrategieën
Bij rationele argum entatie kunnen verschillende strategieën gevolgd wor­
den, eventueel ook in combinatie met elkaar.
Argumentatie op basis van voorspelde gevolgen
Probeer aannem elijk te maken dat uw  standpunt wenselijke gevolgen heeft, 
voor de lezer zelf, voor zijn  om geving (bedrijf, organisatie) of voor de 
maatschappij als geheel. G unstige gevolgen zijn  de belangrijkste argu­




• Als het niet vanzelfsprekend is dat een gevolg van een standpunt gunstig is, 
probeer dat dan aan te tonen door een goed voorbeeld te beschrijven.
• Als het niet vanzelfsprekend is dat een gevolg inderdaad zal optreden, 
probeer dat dan aannemelijk te maken door
-  een voorbeeld te geven waarin het positieve gevolg inderdaad is opgetreden 
(eventueel een verzonnen voorbeeld, mits het geloofw aardig is),
-  cijfermateriaal te presenteren w aaruit b lijkt dat het gevolg vaak optreedt 
(eventueel m et statistische analyse),
-  verklaringen te geven waarom het standpunt wel m oet leiden tot het gewen­
ste gevolg.
Argumentatie op basis van bronnen
■ Vermeld en citeer geloofwaardige personen die het standpunt ondersteunen. 
Maak, voorzover nodig, duidelijk
-  dat de bron deskundig is op het betreffende terrein,
-  dat de bron betrouwbaar (eerlijk) is.
• Gebruik (vak)literatuur. Verwijzingen naar wetenschappelijk onderzoek kun­
nen zeer overtuigend zijn.
Andere argumentatiestrategieën
• Laat zien  dat véél mensen overtuigd zijn  van het standpunt. In feite doet u 
dan een beroep op het gegeven dat in ieder van ons een kuddedier schuilgaat.
• Speel in op eigen ervaringen van de lezer die kunnen dienen als ondersteu­
ning van uw standpunt. Persoonlijke ervaringen wegen doorgaans zwaarder 
dan allerlei ‘objectieve’ argumenten.
• Zorg dat u véél argum enten hebt; een oppervlakkige lezer zal dan geïm ­
poneerd raken en m inder kritisch ingaan op de aard van die argumenten.
• Besteed aandacht aan tegenargum enten, en probeer die te weerleggen. Kriti­
sche lezers zullen uit zich zelf wel met zulke tegenargum enten kom en en u 
zu lt hen met uw  w eerlegging w ellicht overtuigen. Oppervlakkige lezers 
raken al onder de indruk van het simpele feit dat u blijkbaar in staat bent 
tegenargum enten te weerleggen.
Presentatieadviezen
Gebruik een overtuigende structuur
• Redeneer zo veel m ogelijk vanuit een probleemoplossingperspectief, waarbij 
uw  standpunt naar voren kom t als een oplossing voor een serieus probleem. 
D it perspectief b lijkt in het algem een het meest overtuigend.
• Als u meerdere argum enten hebt, geef dan de sterkste argum enten het eerst. 
Argum enten overtuigen het meest als ze aan het begin o f het eind van een 
tekst staan. Maar omdat niet alle lezers een tekst helemaal tot het eind 
uitlezen, is het verstandig de sterkste argum enten aan het begin te zetten.
Gebruik een overtuigende stijl
• Een correcte en bondige form ulering roept het beeld op van een schrijver die 
deskundig is en weet w at hij w il. Dat is doorgaans het meest overtuigend.
• In tegenstelling tot wat veel mensen denken, is emotioneel taalgebruik lang 
niet altijd overtuigend. Sterke bewoordingen (‘erg’, ‘zeer’, ‘absoluut’, ‘drin­
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gend noodzakelijk’, ‘vreselijk’) en krachtige visuele markeringen (vet, rood, 
kapitalen, uitroeptekens) zijn  alleen geloofw aardig als de lezer u  zeer 
geloofw aardig en sym pathiek vindt en al m in of meer overtuigd is.
Sleep de lezer mee
Bepaalde kenm erken van een betoog versterken de argum enten niet echt, 
maar ze kunnen de lezer w el meeslepen. U ku nt gebruik maken van de vol­
gende strategieën om dit te bereiken.
• O ntw ijking of verschuiving van de bewijslast.
-  H et standpunt als vanzelfsprekend en niet-discutabel presenteren: ‘Het 
spreekt vanzelf d a t ...’, ‘Geen weldenkend mens twijfelt eraan d a t ...’
-  U zelf garant stellen voor de ju istheid van het standpunt: ‘Neem t u gerust 
van mij a a n ...’
-  De bewijslast verschuiven naar de tegenpartij: ‘De m inister moet maar eens 
aantonen dat het niet m ogelijk is o m ...’
• Suggestief taalgebruik
-  Herhaling van argumenten. Dat voegt inhoudelijk niets toe maar het sug­
gereert dat er veel argum enten zijn.
-  Understatement. De schrijver gebruikt een uitdrukking die, letterlijk 
genom en, zijn  standpunt zw akker voorstelt dan wat hij eigenlijk bedoelt. 
Daarmee suggereert hij een afstandelijkheid die hem  in de ogen van de 
lezer onbevooroordeeld en daardoor geloofw aardig maakt.
-  Inclusiviteit. Het woordje ‘we’ ku nt u gebruiken om eensgezindheid te sug­
gereren die er in principe helemaal niet hoeft te zijn: ‘We vinden het toch 
allemaal belangrijk om onbezorgd van onze oude dag te kunnen genieten?’
-  Suggestief woordgebruik. U kunt gebruik m aken van woorden die een be­
paalde em otionele stem m ing creëren waarin de conclusie haast al vanzelf­
sprekend is: ‘vluchteling’ o f ‘asielzoeker’, ‘zelfm oordterrorist’ o f ‘marte­
laar’. Suggestief w oordgebruik heeft vooral effect als het door de hele tekst 
heen w ordt volgehouden.
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Voorbeeld
In de volgende tekst w ordt suggestief w oordgebruik ingezet om  een sfeer te 
scheppen waarin de m inder kritische lezer al gauw  achter het standpunt van 
de schrijven gaat staan, zonder dat hij kritisch naar de (tamelijk magere) 
argum enten zal kijken.
Een ergerlijk bijverschijnsel van de N ederlandse vertrutting in de w oningbouw  
is de ongekende populariteit van de retro-stijlen, het kenm erk bij u itstek van 
een cultuur die in slaap gesukkeld  is. Zoals we ons in schouw burgen en 
theaters massaal verlustigen in  u it de m ottenballen gehaalde voorstellingen en 
m usicals u it de jaren v ijftig  en zestig, zo k ijken  w e ook bij de bouw  van h uizen  
voornam elijk in  de achteruitkijkspiegel. Wat we daar ontwaren, is een bonte 
verzam eling van nostalgische w oonhuistypes, die tegenw oordig standaard in 
elke catalogus voorkom en: een boerderette, een pastoriew oning, een Tw entse 
havezate, een jaren-dertig erkerw oning dan w el een stolpdakboerderij m et riet­
dak.
Een stijger m et stip op deze triest stem m ende hitlijst is de zogenaam de notaris-
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w oning. Stad en platteland z ijn  ervan vergeven. Ondanks verschillen in grootte 
zijn  ze allemaal h etzelfde: rechthoekige huizen  in sem i-oude baksteen, de 
voordeur in het m idden, een h oog dak dat op de eerste verdieping al begint, 
een flink  aantal dakkapellen en als w ezenloze bekroning twee overbem eten 
schoorstenen op de hoeken. H er en der zijn  er toegangspoorten en garages 
opgericht die, zeker in een landelijke entourage, de kandidaat-notarissen de 
uitstraling geven van om hoog gevallen landjonkers. Niets kan zoveel valse 
schijn verhullen. A lleen al de aanblik van weer zo ’n pretentieuze, van alle oor­
spronkelijkheid gespeende D ik-Trom gevel doet zeer aan de ogen. Zo veel geld 
investeren in w at -  m et alle respect -  n iet m eer is dan neparchitectuur van de 
ergste soort: je  zo u  ervan gaan huilen.
(naar een commentaar uit Tubantia, 15-1-2003)
Valkuilen
Verkopen zonder goede argumenten. De grootste valkuil bij overtuigende teksten 
is het misverstand dat een goede schrijver z ijn  standpunten blijvend kan ver­
kopen zonder goede argum enten te hebben. Als het lukt om lezers ‘mee te 
krijgen’ zonder goede argum enten, dan is het succes meestal maar kortston­
dig. Zodra die lezers geconfronteerd worden met een tegengesteld stand­
punt, zijn  ze al gauw  geneigd om hun instem m ing met het eerdere stand­
punt weer te laten varen. W ilt u lezers serieus en blijvend overtuigen van een 
bepaald standpunt, dan geeft uiteindelijk de kw aliteit van uw  argumenten 
de doorslag. In aansluiting op het voorgaande, en niet m inder waar: als men­
sen eenmaal ergens een onderbouwd standpunt over hebben, valt het niet 
mee ze m et een tekst van het tegenovergestelde te overtuigen.
Sociale omgeving. Naast de eigen overtuiging van de lezer en de argum enten in 
een tekst speelt ook de sociale om geving een belangrijke rol. U moet van goe­
den hu ize kom en om m et uw  argum enten opgewassen te zijn  tegen de druk 
die fam ilie vrienden en collega’s kunnen uitoefenen.
Verwijzingen
M odule 12.4: Boeiend schrijven
M odule 12.6: Indelingsprincipes voor teksten
Literatuur
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